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ABSTRAK 
EFEKTIVITAS STRATEGI NEGOSIASI SUN TZU DALAM KEGIATAN 
PEMASARAN CV PRINCE ENTERPRISE 
PUTRI SUCIANI  
NIM. F3214055 
Dalam perkembangannya strategi  komuikasi dan negosiasi militer Sun Tzu mulai di 
terapkan dalam kegiatan pemasaran. Keberhasilan  jendral Sun Tzu melakukan negosiasi 
terhadap musuh,  membuat para pemimpin perusahaan menerapkan strategi negosiasi yang 
sama saat melakukan kegiatan pemasaran 
Inti dari pemasaran adalah mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan manusia dan 
sosial. Pemasaran merupakan salah satu aspek penting dalam mengelola perusahaan. Karena 
melalui pemasaran, perusahaan akan mampu memperoleh laba yang diinginkan juga 
mengembangkan bisnisnya 
Salah satu perusahaan yang menggunakan strategi negosiasi Sun Tzu dalam kegiatan 
pemasaran adalah CV Prince Enterprise. Sejauh ini CV Prince Enterprise melakukan proses 
komunikasi bisnis one on one presentation,  two on one presentasion, home meeting 
presentation dan  open plan, serta melakukan tahapan negosiasi ace breaking,  climate 
setting, content,  closing,  follow up. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui kegunaan 
dan efektivitas dari strategi negosiassi yang diterapkan dalam kegiatan pemasaran CV Prince 
Enterprise. 
Hasil penelitian menunujukan bahwa kegunaan komunikasi bisnis dan negosiasi yang 
di terapkan adalah untuk mengetahui keinginan klien dan memenangkan negosiasi. Strategi 
komunikasi dan negosiasi bisnis yang paling efektif adalah Two on one presentation  
 
Kata kunci : efektivitas, pemasaran, negosiasi  
 
 
 
 
 
ABSTRACT 
EFFECTIVENESS OF SUN TZU NEGOTIATION STRATEGY IN MARKETING 
ACTIVITY CV PRINCE ENTERPRISE 
PUTRI SUCIANI 
NIM.F3214055 
In its development, Sun Tzu's strategy of communication and military negotiations 
began to be applied in marketing activities. The success of General Sun Tzu to negotiate 
against the enemy, making the company's leaders apply the same negotiation strategy when 
doing marketing activities.  
The essence of marketing is to identify and meet human and social needs. Marketing 
is one important aspect in managing the company. Because through marketing, the company 
will be able to earn the desired profit as well as develop its business. 
 One company that uses Sun Tzu's negotiation strategy in marketing activities is CV 
Prince Enterprise. So far CV Prince Enterprise is doing business communication process one 
on one presentation, two on one presentation, home meeting presentation and open plan, and 
doing negotiation phase of ace breaking, climate setting, content, closing, follow up. The 
purpose of this study is to determine the usefulness and effectiveness of the negotiation 
strategy applied in CV Prince Enterprise marketing activities.  
The results show that the usefulness of business communication and negotiation that 
is applied is to know the client's wishes and win the negotiation. The most effective 
communication and business negotiation strategy is Two on one presentation.  
 
Keywords: effectiveness, marketing, negotiation. 
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